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Tama opinnaytety6 kasittelee Villa Finnlakin ja sen lahialueen palveluiden tuotteista-
mista. Teoriassa opinnédytety6d keskittyy liikeidean méérittelyyn ja eldmyksellisen mat-
kailutuotteen luomiseen. Opinndytetyon toimeksiantajan toimii Riitta Brannare, joka on
Villa Finnlakin yksi omistajista.

Opinnaytetyon tutkimuskysymykset olivat: kuinka tuotteistan Villa Finnlakin, seka l&hi-
alueen palvelut paaasiakasryhmille, kuinka kehitetadn Villa Finnlakin palvelupolkua asi-
akkaille ja kuinka Villa Finnlakista saadaan luotua kokonaisvaltainen elamys asiakkaille.
Opinnaytetyon tutkimusosuudessa kartoitettiin ja analysoitiin Villa Finnlakin lahialueen
matkailupalvelut ja analyysien pohjalta luotiin teemoiteltu taulukko. Keratyt palvelut pe-
rustuvat ja tiedossa oleviin padasiakasryhmiin. Naiden keréattyjen palvelujen pohjalta luo-
tiin Villa Finnlakin ohjelmavihko, johon siséaltyy valmiiksi suunniteltuja ohjelmakoko-
naisuuksia. Ndma ohjelmakokonaisuudet tarjoavat asiakkaille valmiiksi suunniteltuja ret-
kia Villa Finnlakin 1ahiympéristossa.

Opinnaytetyon tuotos on tarkoitettu hyodynnettavéksi kaikille Villa Finnlakissa vieraile-
ville. Ohjelmavihkon tarkoitus on tehdé asiakkaiden matkasta Villa Finnlakkiin helpom-
paa, sekd vahemman suunnittelua vaativampaa ja tat4 kautta luoda heille kokonaisvaltai-
nen elamys ja saada heidat suosittelemaan matkaa muillekkin.
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This thesis is about the productization of Villa Finnlak winery and its nearby services.
The winery is located by the Lake balaton in Hungary. The thesis focuses on the definition
of a business idea and how to create a memorable tourist product. The principal of this
thesis is Riitta Brannare who is one of the owners of the wineries.

The research questions of this thesis were how to productize Villa Finnlak and its nearby
tourist services for the main target customer groups, how to develop a customer path and
how to create a holistic experience of Villa Finnlak for customers. For the theoretical
section of this all Villa Finnlak’s nearby services were collected and analyzed and alist
of services was created and sorted by themes. The collected services based on already
known customer groups. From these services the Villa Finnlak program booklet which
contains tourism service programs, was created. These programs offer customers ready-
designed tourist trips around Villa Finnlak.

The product of thesis is intended for all customers who are visit Villa Finnlak. The pro-
gram booklet is meant to make customer’s trip to Villa Finnlak easier and less plan de-
manding and thereby create a holistic experience for customers and get them to recom-
mend it to others.

Key words: Villa Finnlak, business idea, memorable tourist product, program booklet
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn toimeksiantajana toimii Villa Finnlakin yksi omistajista Riitta
Brénnare. Tyon tavoitteena on tuotteistaa Villa Finnlak ja sen ympériston matkailupalve-
lut eri kohderyhmille ja tuotoksena tulee olemaan palvelukartta, mista asiakkaat pystyvat
valitsemaan erilaisia aktiviteetteja eri péiville ja tata kautta kavijat kokeva elamyksellisen
loman ja tulevat uudelleen seké suosittelevat Villa Finnlakia muillekin. Opinnédytetydssa
on kolme tutkimuskysymysté 1) kuinka tuotteistetaan Villa Finnlakin, seké lahi ympéris-
ton palvelut padasiakasryhmille, 2) kuinka kehitetddn Villa Finnlakin palvelupolkua asi-
akkaille ja 3) kuinka Villa Finnlakista saadaan luotua kokonaisvaltainen elamys asiak-

kaille.

Opinndytetyohon kuuluu Balatonin-alueen palveluiden tuotekartoitus ja analysointi. Tuo-
toksessa eritelldadn palveluita joita asiakkaat voivat kayttdd Villa Finnlakissa vierailes-
saan. Opinndytety6ta on tarkoitus hyddyntad myéhemmin asiakkaille. Tyon tarkoitus ei
varsinaisesti ole hankkia Villa Finnlakkiin uusia asiakkaita, vaan kehittdd jo olemassa
olevien asiakasryhmien tietoisuutta siitd mita kaikkia mahdollisuuksia alueella on. Tama
toimi myds opinndytetyon aiheen rajauksena.

Villa Finnlak on viinitila, joka sijaitsee Unkarissa Balaton jarven pohjoisrannalla vieraan-
varaisessa, aidossa unkarilaisessa kyldssa Badacsonytomaj’ssa Badacsonyn viinialueella.
Villa Finnlak sijaitsee vain 300 metrin paé&ssa Balatonin rannasta. Seutu sopii lomanviet-
tajalle, joka kaipaa rauhaa, mutta alueella on myds mahdollisuudet monenlaisiin harras-
tuksiin aina pyorailysta patikointiin. Alue on tunnettu vieraanvaraisuudestaan, ystavalli-
sistd ihmisistd, maukkaasta ruuasta, hyvisté ravintoloista sek& viinista ja viinituvista.

Alue sijaitsee vajaan 200 kilometrin p&assé Unkarin padkaupungista Budapestistd, josta
kulkuyhteydet kohteeseen ovat hyvét. Sinne menee péivittdin monta junavuoroa, mutta
matkaan kannattaa varata 3-5 tuntia aikaa. Paivittain bussivuoroja ei ole kovin montaa.
Auton vuokraaminenkin on mahdollista, varsinkin jos haluaa liikkua alueella laajemmin.
Villa Finnlakilla on useita omistajia ja vaikka he viettévat aikaa sielld, jaé vapaita viikkoja

silti vuokrattavaksi ulkopuolisille. (Bjorkman 2011.)

Teoriassa aiotaan syventya liikeidean tuotannolliseen perustaan. Liikeidean maarittelyssa

keskitytddn enemman mitd ja miten osioihin ja jatetddn yrityksen markkinoinnillinen osio
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kokonaan sivuun. Téhan on perusteluna se, etta yrityksell& on jo kohdennetut asiakasryh-
mét eik& ole tarkoitus tassa tyossa lahted etsimaan uusia asiakasryhmié. Tyon toisena teo-
riana on eldmyksellisen matkailutuotteen tuotteistamisprosessi eli kuinka luodaan ela-
myksellinen matkailutuote, joka houkuttelee ihmisid ostamaan, kayttdmaan ja suosittele-
maan tuotetta. Osana tata on asiakkaan polku ja palvelukokemus eli kuinka asiakkaat saa-
puvat tuotteen pariin ja minké&lainen palvelukokemus heille taytyy saada, jotta heidat saa-
daan tulemaan uudestaan. Toisena osana teoriaa on elamys ja elamyskolmio. Osiossa ké-
sitelld&n mité elamys on, miké on elamyskolmio ja minkélaisia elementteja se pitaa sisal-

l&&n. Tatéd osiota hyddynnetadn tuotekartoitusta tehdessa.

Opinnaytetyon tutkimusosiossa kartoitetaan ja analysoidaan Villa Finnlakin l&hialueella
olevia erilaisia palveluita tai houkuttimia. Naita olivat esimerkiksi erilaiset ruokailupai-
kat, harrastusmahdollisuudet, kulkuvélineet ja viinitarhat. Naiden mahdollisuuksien poh-
jalta luodaan palvelukartta palveluista, joista asiakkaat voivat valita aktiviteetteja eri pai-
ville. Aktiviteettien valinnat perustuvat asiakasryhmien mahdollisiin kiinnostuksenkoh-
teisiin ja opinnaytetyon tekijan analyyseihin. Analyysien pohjalta on tarkoitus luoda kar-
toitettu ohjelmakartoitus. Téahan kartoitetaan Villa Finnlakin lahialueen palvelut ja tasta
palvelukartasta asiakkaat voivat valita pdivakohtaisesti aktiviteetteja omien mieltymys-
tensd mukaisesti. Tuotekartoituksesta tulee konkreettinen palvelukartta, joka on ladatta-
vissa Villa Finnlakin internetsivuilta. Listoja jatetddn myods valmiiksi tilalle. Tuotoksen
idea on siind, etta tasta vierailusta luodaan asiakkaille mahdollisimman helppo ja vaivaton
kokonaismainen eldmys vieraillessaan. Kun tdmé eldmys koetaan, se johtaa asiakkaiden

tyytyvaisyyteen ja tata kautta he suosittelevat matkaa muillekin.



2 LIIKEIDEAN TUOTANNOLLINEN PERUSTA

2.1 Liikeidean maarittely

Liikeidealla tarkoitetaan yritysten vastausta kysymykseen, kuinka yritys aikoo toteuttaa
lilketoimintaansa. Tama kertoo yrityksen syyn olla olemassa. Yleensé liikeidea on kolme
osainen eli mitd, kenelle ja miten. Mité tarkoittaa tuotteita tai palveluita, jotka yritys myy
asiakkaalleen. Kenelle tarkoittaa taas yrityksen asiakkaita ja miten sité, kuinka yritys tuot-
teensa tai palvelunsa tuottaa ja tarjoaa sen asiakkaan saataville. Tdma tyo keskittyy enem-
man mita ja miten kysymyksiin, koska olemassa olevat asiakasryhmét ovat jo tiedossa
eiké ole tarkoitus hankkia varsinaisesti uusia asiakasryhmid. Yritys valitsee asiakasryh-
mat ja tassd tapauksessa ne ovat eldkeldispariskunnat, seka vahan varttuneemmat pien-
ryhmaét. Sen jalkeen ruvetaan selvittdmaan asiakasryhmien tarpeita, vaatimuksiaan ja mil-
laisia asioita he arvostavat. Paras tapa selvittda asiakasryhmien tarpeet on kysyé suoraan
heilta itseltdan. Mité asioita asiakkaat haluavat ja mika on isoin tekija ostopaatosta teh-
dessa. Hyvé asiakastuntemus on perusta sille, ettd yritys pystyy kehittdmaan itselleen
tuotteet ja toimintatavat joita sen asiakkaat arvostavat. Hyva asiakastuntemus on suuri
kilpailuetu markkinoilla. (Aaltonen 2017.)

Kun asiakasryhmat ja heidan tarpeet on selvitetty, voidaan siirtya tuotetarjonnan suunnit-
teluun. Tarpeet, vaatimukset ja heidan arvostukset muodostavat pohjan tuotetarjonnan
suunnittelulle. Tuotetarjonta tulee suunnitella niin, ettd se on hinnan ja ominaisuuksiensa
osalta hyvin valitun asiakasryhmén toiveiden mukainen. Tuotteiden lukuméaard maaraa
sen, kuinka monta eri tuoteryhmaa yrityksen tarjontaan tulee. Laaja tuotevalikoima saat-
taa olla hyvé asia asiakkaille, mutta siihen voi my®ds liittyd huonoja puolia. Jos esimer-
kiksi yrityksen tuotevalikoimasta on useita samaan asiakkaan tarpeeseen tarkoitettua ja
toisiaan vastaavia tuotteita, tdmé saattaa aiheuttaa asiakkaalle turhia valinnan vaikeuksia.
Laaja tuotevalikoima voi my0s nostaa sen kustannuksia ja vaikuttaa sité kautta hintakil-
pailukykyyn ja kannattavuuteen heikentévasti. Tama ei ole varsinaisesti niin tarkeda tassa
ty0ssé, koska tuotteita ei tuoteta vaan kartoitetaan muiden tarjoamat palvelut ja luodaan
kartoitetuista palveluista juuri asiakasryhmille raataloidyt aktiviteettiohjelmat. Jos taas
tuotetarjontaan kuuluu tuotteita, jotka eivét liity toisiinsa millaan tavalla, saattaa tdma taas
heikentdd yrityksen uskottavuutta asiakkaan nakodkulmasta. Laajuuden lisdksi taytyy
my0s péaéattaa tuotteiden laatutaso.
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Tahan laatutason paattdmiseen vaikuttaa vahvasti asiakasryhmien vaatimukset. Jos asiak-
kaat tyytyvat vdhempaan, ei kannata turhaan tavoitella parasta mahdollista. Asiakkaan
tarpeet ylittava tuote saattaa nostaa kustannuksia huomattavasti. Laadun alentaminen las-
kee tuotteen kustannuksia ja silloin voidaan sité tarjota asiakkaalle edullisempaan hin-

taan. Asiakas saa tuotteen halvemmalla ja on tyytyvainen. (Aaltonen 2017.)

2.2 Villa Finnlak

Villa Finnlakilla, joka sijaitsee Balaton jarven rannalla Unkarissa, on pitkét perinteet.
Talo on rakennettu vuona 1923. Rakennusvuosi tuli ilmi, kun talon ulkokattoa uusittiin
vuonna 2006. Tall6in talon katosta I6ydettiin merkintd V. P. 1923. Perimétietojen mukaan
talo oli alkuperéan tarkoitettu ja rakennettu paikallisen louhintayhtion tyénjohtajan kayt-
toon. Vieressa sijaitsevalta Badacsony-vuorelta on jo varhain ruvettu louhimaan raken-
nuskived taloa varten. Kived on kaytetty myos muuallakin samalla alueella sijaitsevissa
taloissa. Alun pitden asumistilat olivat tdimén hetkisia tiloja paljon pienemmét. Louhin-
tayhtion toiminnan péatyttya taloa asutti Kantor Eszébet. Han oli ilmeisesti ollut louhin-
tayhtion tyonjohtajan alaisena ja tat4 kautta perinyt talon itselleen. Talossa on myds asu-
nut vanhuksia. (Bjorkman 2011.)

Balaton Consults Kft yhtion perustivat Lauri Kairamo, Kirsti Nivari-Kairamo, Kosti ja
Kyosti Lahteenméki. Yhtiojarjestesys allekirjoitettiin 12.10.1992 Tapolcassa. Yhtion pe-
rustamispéaivéksi todetaan 27.3.1991 jolloin se on Kirjattu virallisesti Megyei Bir6sagissa
Veszprémissa. Lauri Kairamo etsi Unkarista sopivaa viinitilaa ja oli tahdn Badacsonyto-
maj:ssa sijaitsevaan taloon. Talon vieressa sijaitsi katolisen kirkon omistama pieni vanha
ransistynyt viinitila. Viinitilan omistaja Erdészit myi talon tontteineen ja Romai Katolikus
Egyhazdzég viinitarhansa Balaton Consults Kft:lle. (Bjorkman 2011.)

Silloin kun viinitila ostettiin, sen viinitarha oli todella hoitamattomassa kunnossa ja uusi-
misen tarpeessa. Siella oli todella paljon tuntemattomia lajikkeita, ja kdynosten uusimi-
seen meni kolme vuotta. Viinitilan paélajikkeeksi valikoitui Olészriezling, koska se me-
nestyy hyvin vulkaanisessa maaperasséd. Toisiksi suurimpana lajikkeena viinitlalla on
Muscat Othonel, joka tuo makeutta viiniin. Ndiden lajikkeiden liséksi tarhasta 16ytyy

Szaslaa, Szurkebarat, Kéknyelu, Chardonnay ja Sauvingnon Blanc lajikkeita. Ensimmai-
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sen vuoden rypalesato puristettiin ja valmistettiin muualla, koska omat kaymis- ja séily-
tystynnyrit eivat olleet valmiita vield. Satojen maarat ovat vaihdelleet vuosien aikana
suuresti. Alhaisimmillaan sato on ollut 115 litraa ja suurimmillaan yli 900 litraa. Syyna

vaihteluun on ollut kuivat kesat ja peronospoora. (Bjorkman 2011.)

Villa Finnlak on myds tihedssa vieraskaytossa omistajakunnan lisaksi. Sitd ovat k&yttneet
lukuisat lomailijat, jotka ovat nauttineet talon ilmapiiristd. Lomailijoiden tyytyvaisyyden
voi aistia vieraskirjasta. He ovat olleet myds tyytyvaisia koko Villa Finnlakin lahiseutuun.
Tilan talonmiehen Gaborin lasndolo ja avustaminen on myods saanut paljon mainintaa ja
Kiitoksia monissa kirjoituksissa. Nykyaan Gabor eikd kukaan muukaan hoida asiakkaita.
Villa Finnlak on k&ytdssé vain kesdaikaan. Suurimman osan kesésta se on omistajakun-
nan kaytossa. Kesalla on kuitenkin satunnaisia viikkoja, jolloin sitd vuokrataan vieraili-
joiden kayttoon. Tyypilliset asiakasryhmat, jotka taloa vuokraavat ovat eldkeldisparis-
kunnat ja varttuneemmat mies- tai naisporukat. Opinnéytetydssa kaytetddn myos néité
asiakasryhmié. Vaikka kesaaikaan vapaita viikkoja on riittavasti, ei silti ole kannattavaa
ldhted hankkimaan naiden olemassa olevien asiakasryhmien lisaksi uusia asiakasryhmié.
Viinitilan lisaksi asiakkaat kayttavat runsaasti Balaton-jarven ymparilta I6ytyvia palve-
luja. Siell& on paljon erilaisia aktiviteetteja ja palveluita joita ovat esimerkiksi: muut vii-
nitilat, ravintolat, uiminen, jarviristeilyt, pyoréily, ratsastaminen patikointi ja niin edel-
leen. Villa Finnlakin lahettyvilta 16ytyy myds muitakin majoitusvaihtoehtoja, jos asiak-

kaat suunnittelevat suurempaa matkaa Balatonille. (Bjérkman 2011.)
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3 ELAMYKSELLINEN MATKAILUTUOTE

3.1 Matkailutuote

Tuotteistaminen on késitteend hankala ja sité k&ytetd&n usein sanana todella huolimatto-
masti. Yleensa tuotteistaminen liitetdan toimintoihin, jotka kuuluvat osaksi tuotekehityk-
sen, palvelun siséllon rakentamista tai paikallisen tarinan kéyttdmiseen matkailutuotteen
vetovoimatekijana. Namé kéyttokohteet eivéat ole vaaria ja ne kaikki sisaltyvét tuotteista-
misen kasitteeseen, jonka ongelma on siing, ettei sill& ole mitaan yksiselitteista maarritel-
maa. Tapa miten se ymmarretaan, riippuu todella paljon tuotteistamisen kohteesta. Jos
puhutaan teknisista laitteista, se tarkoittaa laitteen sisaltdmien toimintojen konseptoimista
ja kaupallista sovellusten hinnoittelua. HenkilGista puhuttaessa se taas tarkoittaa julki-

suusarvon hyvéksikéayttoad kaupallisessa mielessa. (Tonder 2013.)

Kun taas puhutaan palvelujen tuotteistamisesta, puhutaan konkreettisen hyddykkeen si-
jasta asiakkaan ongelman ratkaisemisesta tai tarpeen tyydyttamisestd. Palveluntarjoaja
tarjoaa palveluissa tybaikansa ja huomionsa asiakkaan hyvéksi. Palvelu on usein ainee-
tonta, mutta silti asiakasta selvasti hyodyttdva. Kun puhutaan palvelujen tuotteistami-
sesta, on Kyse aineettoman osaamisen ja suorittamisen muokkaamista asiakkaan tarpeita
vastaavaan muotoon ja lisatd tata kautta ostamisen motiivia, sekd muodostaa selked, va-
kiomuodossa ja hinnoiteltavissa oleva toimenpide. Hyvin tuotteistettu palvelu perustuu
formaatteihin ja silloin niiden tuottaminen ja myyminen on tehokkaimmillaan. Palvelu-
tuotteen tehokkuus piilee siing, ettd ihmiset pystyvat omaksumaan sen helposti. Formaatti
vahentéa palvelun henkildsidonnaisuutta. Tyo hoituu itsestaan eika se vaadi varsinaisesti
henkiloita tekemaén sitd. (Tonder 2013.)
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3.2 Elamys

Eldmyksen tuottaminen matkailumarkkinoinnissa on tarked osa matkailutuotetta ja var-
sinkin kun puhutaan ohjelmapalveluista. Usein puhutaan eldmyksesta ja mukavasta mat-
kailukokemuksesta, mutta ndiden eroa ei tiedetd. Elamys eroaa palvelusta yhta paljoin
kuin palvelu eroaa hyddykkeestd. Elamykseen liittyy réataloity kokemus, draamallisuus
jateemoittelu. Palveluiden ostajaa pidetdén asiakkaana, kun taas elamystuotteiden ostajaa
pidetdén vieraana. Palveluiden parissa tyoskentelevat ihmiset ovat tarjoilijoita, oppaita ja
myyjié, kun taas eldmyksien parissa tydskentelevét ovat ikddan kuin nédyttdmolla” tyon-
kuvansa mukaisessa roolissa. Palvelu on kuvattu tarkkaan ja se toimitetaan asiakkaalle
pyynnostd, kun taas eldmys syntyy itse kokemuksen aikana. Palvelun keskeisin asia on
se, mité asiakkaalle tarjotaan. El&myksesséa taas térkeinta on, kuinka vieras kohdataan,
miten hantd puhutellaan ja niin edelleen. Elamystd voidaan analysoida neljané eri osa-
alueena (Kuvio 1).

OMAKSUMINEN

ABSORPTION
vithteellinen opetuksellinen
PASSIIVINEN . AKTIVINEN
OSALLISTUMINEN OSALLISTUMINEN
esteettinen todellisuuspakoinen
IMMERSION

UPPOUTUMINEN

KUVIO 1. Eldamyksen nelja ulottuvuutta. Eldmystuottajan késikirja. (Pine & Gilmore
1990)



12

Yhtend alueena ndista on asiakkaan aktiivisuus tai passiivisuus. Osallistuuko asiakas itse
tuotteen kokemiseen tekemelld jotain konkreettista vai seuraako vain sivusta. Toinen alue
taas kertoo siité, osallistuuko asiakas henkisesti tai fyysisesti tapahtumaan eli onko ky-
seessé kiehtovan asian seuraaminen vai liittyyko osaksi tapahtumaa. (Tarssanen 2009, 8-
10.)

Naista hyvia esimerkkeja on muunmuassa televisio-ohjelman katseleminen. Ihminen seu-
raa sitd, mutta ei varsinaisesti uppoudu siihen eli elamyksen viihteellisyys korostuu tassa.
Jos osallistumisesta tulee aktiivisempaa esimerkiksi melontakurssille tai hiihtoretkelle
osallistuminen, jossa tilanne itsesséan vetéa elamyksen kokijan mukaansa. Tama ei silti
vaadi henkil6ltd uppoutumista eli silloin siind korostuu elamyksen opetuksellinen nako-
kulma. Todellisuuspakoisesta eldmyksesta puhuttaessa tarkoitetaan tilanteita, joissa hen-
kilo uppoutuu kokemusvirran vietdvaksi. Tallaisia tilanteita on muunmuassa erilaiset
seikkailut ja kiipeilytilanteet. Passiiviset kokemukset ovat taas tilanteita, joissa asiakas
ihailee maisemia seka tutkailee ympéristéa moniaistisesti. TAma on siis esteettinen ela-
mys. Kun kaikki edelld mainitut asiat otetaan huomioon, syntyy kokonaisvaltainen ela-
myskokemus. Elamys syntyy vasta asiakaspalvelutilanteessa, joten siksi asiakkaat on
osattava johdattaa asiakkaat elamyskokemukseen. Palveluntarjoaja voi toimia vain tiet-
tyyn vaiheeseen saakka ja sen jalkeen elamyskokemus on asiakkaan ja muiden taustate-
kijoiden kasissa. Elamys on kuitenkin aina henkilékohtainen ja subjektiivinen kokemus
eikd matkailuelamyksia voida varmuudella taata asiakkaalle. Sen syntymiseen voidaan
kumminkin vaikuttaa merkittavasti kiinnittamalld huomiota asiakkaan kokemukseen.
Eldamys on merkittavé kokemus joka parhaassa tapauksessa voi tuottaa sen kokijalle hen-

kilokohtaisen muutoksen. (Tarssanen 2009, 8-10.)
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Eldamyksen tuottamiseen liittyy monia erilaisia kysymyksid. Mika erottaa on kokemuksen
ja elamyksen valilla, sekd minkéalaisia elementtejd matkailutuotteessa taytyy olla, jotta se
tarjoaisi elamyksen. Naihin kysymyksiin 16ytyy vastaus elamyskolmiosta (Kuvio2). El&-
myskolmion avulla pystyy analysoimaan ja ymmartdmaan paremmin matkailualantuot-
teita. Elamyskolmio kuvaa tietynlaista taydellista tuotetta. T&mén tuotteen kaikki elemen-
tit ovat edustettuna. Elamyskolmio on hyvé tyokalu tuotteiden Kriittisten kohtien ja puut-
teiden I0ytdmiseksi. EI&myskolmion avulla on helppo analysoida tuotteita ja 16ytaa sen
kehityskohteet. (Grénroos 2009.)

henkinen taso
MUUTOS

emotionaalinen taso
ELAMYS

alyllinen taso

OPPIMINEN
fyysinen taso
AISTIMINEN

maotivaation taso
KIINNOSTUMINEN

vksildllisyys aitous tarina moniaistisuus  Kontrasti  vuorovaikutus

KUVIO 2. Elamyskolmio. Eldamystuottajan késikirja

Eldamykseen kuuluu erilaisia elementteja ja niista ensimmaisend on yksilollisyys. Silla
tarkoitetaan tuotteen ainutkertaisuutta ja ainutlaatuisuutta. Vield tarkemmin talla tarkoi-
tetaan sitd, ettei 10ytyisi toista vastaavaa kokemusta. Tdmé osa nakyy asiakaslahtdisyy-
tend, joustavuutena sek& mahdollisuutena réatéloida tuote yksildllisesti asiakkaille ja hei-
dan mieltymystensa seka tarpeidensa mukaan. Parhaimmillaan tdma tarkoittaa sita, ettd
esimerkiksi ohjelmassa on joustovaraa niin, etta jokainen ryhman jasen voi toteuttaa omia
mieltymyksiadn erilaisten aktiviteettien parissa. Tuotetta voidaan yksildida melkein lo-
puttomiin saakka, mutta se tarkoittaa myos sitd, ettd kustannukset nousevat sen myoté.
Taman osion suurin haaste on luoda helposti asiakkaiden tarpeita vastaavia tuotteita ja

joiden peruskonsepti olisi monistettavissa. (Pitkdnen 2013.)
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Seuraavana elementtind on aitous, silla tarkoitetaan palvelun tai tuotteen uskottavuutta.
Yksinkertaisimmillaan aitous tarkoittaa olemassa olevaa ja todellista alueen elamaa ja
kulttuuria. Viimekadessa kuitenkin aitouden maarittad asiakas itse. Jos asiakas kokee
tuotteen uskottavana ja aitona, silloin se myods on asiakkaan mielestd aito. Yleisesti ei ole
aitoa ja oikeaa olemassa, vaan kyse on maaritellystd nakdkulmasta. Tata esimerkiksi on
paikallisuus. Tuotteen tai palvelun tulee perustua sen tekijoidensé kulttuuriin. Tata kautta
tuottajat tuntevat sen itsekin luontevaksi osaksi omaa elaméansé. Jokainen asia, jonka
koemme tietystd kulttuurista muuttaa kasitystimme alkuperéisesta ja siksi osa palvelun
tai tuotteen aitoutta on sen kulttuuris-eettinen kestavyys. Eettinen tuote ei loukkaa etnisia
tai muita kulttuuriyhteisoja eiké pyri hyotyméan néiden kustannuksella. Esimeriksi saa-
melaisena esiintyminen pukeutumalla ja saamelaisidentiteetilla rahastaminen on eettisesti

vadrin, jos se luo vaaraa ja epdaitoa kuvaa saamelaisuudesta. (Tarssanen 2009, 12-13.)

Tarina liittyy tuotteen aitouteen todella laheisesti, mutta se pidetdan silti omana element-
tind. Kun kokonaisuuden eri elementit sitoo toisiinsa yhtenaisella tarinalla, tulee tuot-
teesta tiivis ja mukaansatempaava. Uskottava ja aidon oloinen tarina luo palvelulle sosi-
aalisen merkityksen ja asiakkaalle syyn kokea juuri tdmén tuotteen. Tarina perustelee asi-
akkaalle miksi tehddéan, mita tehdaan ja milloin tehdaéan. Hyvén tarinan merkki on se, etta
siind on osattu sekoittaa faktaa ja fiktiota hyvassa suhteessa. Kaytetaan esimerkiksi van-
hoja uskomuksia ja legendoja apuna. Tarinan tarkoitus on saada asiakas mukaan koke-
mukseen tunne- ja alyllisell& tasolla. Tarina kannattaa suunnitella hyvin ja loppuun
saakka, niin ettei mik&an jaa sattumanvaraan eikd mikaan tarinan kohta ole ristiriidassa
toisen kanssa. Tarinan on oltava lasna kaikissa eldmyksen vaiheissa. (Tarssanen 2009,
13-14.)

Seuraava elementti on kontrasti, jolla tarkoitetaan erilaisuutta asiakkaan kokemana. Jo-
tain semmoista mika poikkeaa tavanomaisesta arjesta. Kun kokee jotain arjesta poikkea-
vaa, se saa ihmiset ndkemaan itsensd aivan toisesta nakokulmasta. T&mé johtaa taas sii-
hen, etté asiakkaat vapautuvat ndkemaan ja kokemaan asiat aivan uudella tavalla vapaana
heille tyypillisesté arjesta. Kun mietitdan tuotteen tai palvelun kontrastia, on otettava huo-
mioon asiakkaiden kansallisuudet ja kulttuuriset erot. Jotkin asiat saattavat olla toisille
todella eksoottisia asioita ja toiselle timéa asia saattaa olla taas tavallista arkeen kuuluvaa
asiaa. (Tarssanen 2009, 14.)
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3.3 Tuotteistaminen

Jotta matkailutuotetta voidaan kehittdd, on perusedellytyksené sen olemuksen ymmarté-
minen. Matkailutuote on luonteeltaan palvelu, jota tarkastellessa painottuvat palvelujen
markkinoinnin erityispiirteet. Palvelutuotteelle on ominaista, etta asiakkaalle tarjotaan jo-
tain aineetonta ja sitd tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti. Palvelu on aineeton, joten
sité ei voida varastoida, patentoida tai esitella valmiina tuotteena. Matkailupalveluun voi
liittya ja yleensa liittyykin aineellisia osia, kuten esimerkiksi ruokaa, juomaa ja matka-
muistoja. Naita seikkoja voidaan arvioida ja kokeilla konkreettisesti, mutta vasta itse mat-
kan aikana. (Kompula & Boxberg 2005, 10-11.)

Tuotteistamisen prosessissa on kyse siitd, ettd saatetaan liikeidea markkinoitavaksi ja
myytavéksi tuotteeksi kayttden apuna idean kehittdmistd, arviointia, analysointia ja tuo-
tantoprosessointia. Naiden prosessien jalkeen se jakautuu kahteen eri vaiheeseen, jotka
ovat myynnin edistdminen ja tuotannon kehittdminen. Tassa opinndytetytssa keskitytdan
enemman myynnin ja tuotteen kehittdmiseen. Tuotteistamisen pitdisi olla mahdollisim-
man asiakaslahtoista ja sellaista, etta se tyydyttaisi asiakkaan tarpeet. Siksi koko prosessi
on hyva aloittaa myynnin edistamisen kokonaisuudesta. Kun taas puhutaan tuotannon ke-
hittdmisestd kokonaisuutena, se tarkoittaa liiketoiminnan ja sen potentiaalin edistamista

myynnillisesti. (Tonder 2013.)

Myynnin edistdminen lahtee liikkeelle markkinoiden sisaltdméstd potentiaalista ja tata
kautta madritell&4&n kysyntd ja asiakasryhman tarve, jolle palvelu on kohdennettu. Palvelu
tuotteistetaan aina tietylle kohdeasiakasryhmélle eli se on oltava tiedossa heti alussa.
Talla pystytdan varmistamaan se, ettd tuote tyydyttaa asiakkaiden tarpeet. Asiakasryhmat
on kohdennettava tarkasti, koska samalla tuotteella ei pystytd miellyttamé&én tai edes pal-
velemaan kaikkia asiakkaita. Siksi on tarkeda luokitella juuri talle matkailupalvelulle
keskeiset asiakasryhmét hyodyntden markkinoiden potentiaalia ja tunnistamaan juuri hei-

dan tarpeensa. (Tonder 2013.)

Sen jalkeen, kun asiakkaat on valittu, on hyva miettié tuotteen siséltda. Sen tulisi tayttaa
asiakkaiden tarpeet ja lunastaa sille asetettu lupaus. Tuotteen ja sen sisallén on oltava
laadukas, jotta se tuottaisi asiakkaalle lisdarvoa. Kun puhutaan matkailupalvelu tuot-

teesta, sen eri osien tulisi muodostaa yhtendinen kokonaisuus. Tuotteen taytyy olla sen
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verran joustava, ettd se sitd voidaan jakaa valituille asiakasryhmille ja sisallon taytyy so-
veltua kaytettaviin jakelukanaviin. Matkailupalvelun sisaltd koostuu melkein aina erilai-
sista palveluista ja niiden osista. Siksi tuote on suunniteltava hyvin, jotta siita tulee jous-
tava ja se kestad paremmin toimintaymparistdssa ja toimijaverkossa mahdollisesti tapah-
tuvat muutokset. (Tonder 2013.)

Lahtokohtana tuotteistamiseen on vastata asiakkaan tarpeisiin ja siksi palvelu tai tuote on
suunniteltavaa niin ettd se ratkaisee asiakkaan ongelman ja tyydyttda hénen tarpeensa.
Siksi on hyvin tarkedd valita ja tuntea asiakasryhmansa hyvin ja ymmartdd milloin on
oikea hetki kaupata asiakkaalle tuotetta. Tahan vaikuttaa asiakkaan elaméntilanne, ympa-
ristd, motivaatio, tarve ja ongelmat. Mitd paremmin osaa pelata nd&mé asiat kohdalleen,
sitd vastustamattomammalta tuote nayttaa asiakkaan silmissa. Yleensé asiakkaat punta-
roivat useiden eri tuotteiden ja palveluiden vélilld ennen lopullista paatosta. Siksi tuotetta
miettiessé olisi hyva tutkia ja sitd kautta ymmartdd mitka tekijat palvelussa ovat merki-
tyksellisia asiakkaalle ja minka takia ne ovat sitd. (Tonder 2013.)

Ihmisilla on luontainen kyky lajitella erilaisia asioita. Erilaisten asioiden vertailu ja luo-
kittelu ei ole sattumaa. Tdm& mekanismi helpottaa huomaamaan yhdistavét, erottavat te-
kijat eri asioista, eli erottelemaan hyvat huonoista. Lajittelun avulla ihminen tekee yleis-
tyksia ja tdamén avulla paatoksenteko muuttuu helpommaksi. Matkailupalvelua tuottaessa
on hyvé kayttad myos lajittelua, koska sen avulla on helppo I6ytéé palvelulle otollisem-
mat ja sopivimmat asiakkaat. Kaikkia ihmisid on mahdotonta palvella ja epésopivien asi-
akkaiden palvelu voi olla jopa tuhoisaa palvelun jatkuvuuden kannalta. (Tonder 2013.)

3.4 Asiakaspolku

Asiakaspolulla tarkoitetaan asiakkuuden kehittymista vierailijasta asiakkaaksi ja suosit-
telijaksi. Toinen tapa ilmaista asiakaspolku on esimerkiksi metsapolku joka vie, kehittyy
ja sitd ohjaa luonnollinen tarve paasté eteenpéin kohti maaréanpaata. Asiakaspolun ideana
on ylittaa asiakkaan odotukset ja opastaa hénet helposti kohtu haluttua méaaranpéata. Tur-
han usein asiakaspolulla kulkeminen jaa asiakkaan vastuulle ja huonosti suunniteltuna
muuttuu hyvin nopeasti todella vaikeaksi navigoinniksi, turhauttavaksi harhailuksi ja lop-

putuloksena potentiaalisesta asiakkaasta ei tule asiakasta, koska han eksyy polulta.
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Asiakaspolulta eksyminen ei ole asiakkaan vika, vaan on yrityksen tehtdvd muotoilla
polku mukavaksi ja helpoksi. Polulta on siis suoristettava mutkat, poistettava kiertotiet,
esteet ja asettaa suuntaviitat asiakkaan kulkemisen helpottamiseksi. (Loppinen 2017.)

Asiakaspolku vierailijasta asiakkaaksi ja suosittelijaksi perustuu ajatukseen, etta jokaisen
asiakkuuden vaiheeseen on omat tavoitteensa ja toimenpiteenséd mité taytyy tehda, etta
asiakas siirtyy seuraavaan vaiheeseen. Ihan ensimmaisena on pyrittdva vakuuttamaan vie-
railija siitd, ettd palvelu ja tuote vastaa parhaiten hénen tarpeitaan. Kun asiakas etsii rat-
kaisua ongelmiinsa kannattaa vastata tahan hyddyllisella siséllolla. Heidat pyritaan kon-
vertoimaan tehokkaasti ja jarjestelmallisesti, jotta ostotapahtuma tulee. Asiakkaiden os-
toprosessista pyritaan tekemaan niin miellyttava, ettd ne nauttivat kokemuksestaan ja py-
syvat asiakkaina. Jos edelld mainitut asiat menevét hyvin, tulee asiakkaista suosittelijoita.
Polku on kohdannut heidat kaikin mahdollisin tavoin ja he ovat tyytyvéisia. Tama ryhma
toimii yrityksen sanansaattajina eli he houkuttelevat uusia ihmisia mukaan. Kaikkia ei
pysty eika tarvitse miellyttdd, mutta myods ndmé asiakkaat on hyva ottaa huomioon. Kun
he poistuvat palvelun parista, voi siitd tehda hyvan kokemuksen ja tata kautta jattaa asi-
akkaalle positiivisen mielikuvan. Asiakkaan palaaminen on todella paljon todennakoi-

sempaé tdman jalkeen. (Loppinen 2017.)

Jotta voidaan luoda ainutlaatuinen asiakaskokemus, on mentavéa yksinkertaisesti lahem-
maksi valittuja asiakasryhmia. Tata kautta lisdd omaa ymmarrystd asiakkaiden ostopro-
sessista ja heidan elaméntilanteista. N&ita hyddyntamalla on helppo parantaa palvelun
prosesseja ja tehda siitd kayttajaystavallisempi. Kun asiakasryhmaét on tiedossa, on jo pal-
jon olemassa olevaa asiakastietoa. Tietoa kannattaa ja pitdd hyddyntad, mutta ei silti saa
jaada jumiin pelkéstaan tahan tietoon. Naiden tietojen perusteella taytyy rakentaa yleis-
kuva asiakkaiden tarpeista. Tayty ymmaértad, miksi he haluavat kdyttaa tuotetta. Taman
lisdksi on my6s mietittava, kuinka tarjoan heille mahdollisimman helpon ratkaisun tar-
peeseen. Ajattelutavan muutos on kaiken takana. Ei kannata miettid kuinka voisin saada
mahdollisimman paljon rahaa asiakkaalta, vaan kannattaa miettid kuinka saada asiakas
kayttamaan palvelua. (Uski 2014.)
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4 MATKAILUPALVELUJEN KARTOITUS JA ANALYSOINTI

Tassa tutkimuksessa kartoitetaan ja lajitellaan teemoittain kaikki Villa Finnlakin l&hialu-
eella olevat erilaiset palvelut ja houkuttimet. Naihin lukeutuvat vetovoimatekijat, joita
ovat erilaiset ruokailupaikat, kulkuvélineet, viinitarhat ja aktiviteetit. Sen jalkeen luodaan
erilaiset asiakasprofiilit valmiina tiedossa olevista tyypillistad asiakasryhmista ja heille
luodaan palvelukartta palveluista, joista he pystyvat valitsemaan aktiviteetteja helposti ja
omien mieltymyksien mukaan vierailessaan Villa Finnlakissa. Palvelut kerataan ensiksi
exceliin ja my6hemmin siitd luodaan pdf-muodossa oleva tuotos, joka on tulostettavissa

ja mahdollisesti myo6s ladattavissa internetissa. Tuotos on pelkastaan suomeksi.

Kartoitus aloitetaan luomalla tiedossa olevista asiakasryhmista asiakasprofiilikortit. En-
simmaisena Asiakasryhmana on varttuneemmat pienryhmat. Naihin lukeutuu pien per-
heet, varttuneet pariskunnat tai pariskuntaryhmat. Toisena asiakasryhméana on elakelais-
pariskunnat. Korttiin tulee asiakasryhmén tyypillinen ik&haarukka, mahdolliset matkus-
tamisen motiivit ja kiinnostuksenkohteet. Nama analyysit perustuvat omiin kokemuksiin
ja paatelmiini, seké toimeksiantajalta saamiin tietoihin Villa Finnlakin aikaisemmista asi-
akkaista. Kun asiakasprofiilit on luotu, tutkitaan internetid, lehtia ja mainosmateriaalia
Balatonista, jonka jalkeen poimitaan ja kartoitetaan matkailupalvelut ja aktiviteetit yh-
deksi excel-taulukoksi (Kuvio 3). Tarkoituksena on poimia kaikki mahdolliset palvelut,
mitd Balatonin ympariltd 16ytyy, mutta pyrkia silti silmalla pitdmaan asiakasryhmien
mahdolliset kiinnostuksen kohteet. Jokaisesta kohteesta otetaan ylds paikan nimi, yhteys-
tiedot, aukioloajat ja muu tarked tieto. Samalla tarkistetaan myds, ettd paikat ovat viela
olemassa. Kun kaikki mahdolliset palvelut on saatu taulukkoon, ruvetaan lajittelemaan
niitd teemoittain. Tama tarkoittaa sitd, ettd urheiluaktiviteetit lajitellaan omaksi kohdaksi,
viinitilat omaksi ja niin edelleen. Tdmakin lajittelu tapahtuu vield excel-taulukossa. Jos
on keréaantynyt todella paljon tuotteita, niin t4ssé vaiheessa karsitaan. Lopullisen tuotok-
sen aion tehdd Microsoft Wordilla ja valmis tuotos tallennetaan pdf-muotoon, jotta se
olisi mahdollisimman helposti ladattavissa tai tulostettavissa internetisté. Tuotos on visu-
aalisesti yksinkertainen ja selkeésti luettava. Siihen tulee teemoittain lajitellut paikat, nii-
den nimet, yhteystiedot, aukioloajat ja muu tarkeé info paikasta. Tuotoksen alkuun tulee
myds lyhyesti tietoa, kuinka Budapestistd paasee Villa Finnlakkiin. Pdf-muoto valittiin

siksi, koska se on kaikkein yleisin ja toimivuudeltaan varmin muoto tiedostolle.
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Pdf-muodossa olevaa tiedostoa ei pysty myds muokkaamaan kukaan muu, kuin tiedoston
luonut henkil6. Tdma myos Kkarsii pois riskin, ettd tiedostoa muokattaisiin vahingossa ja

tamaén takia esimerkiksi eksyttaisiin tiettya paikkaa etsittdessa.

Mallipohja

| Palvelut Lajittelu ryhmittdin Asiakasryhmd 1 Asiakasryhmd 2
iPatikointi Liikunta ja oleskelu: Uimarannat Vaellus
|Vaellus Vaellus Pyoraily Patikointi
|Jarviristeily Patikointi Viinitilat Ratsastaminen
|Uiminen Pyoraily Ravintolat Viinitilat
iPybréin Ratsastaminen Baarit ja yokerhot Museot
Yoelama Uimarannat Nahtavyydet
|Ratsastaminen
| Viinitilat Ruoka ja Juoma:
|Ravintolat Viinitilat
Nahtavyydet Ravintolat
|Museot Baarit ja yokerhot

Kulttuuri:

Museot
Nahtavyydet

KUVIO 3. Malli esimerkki matkailupalveluiden lajittelusta.

Palveluita kartoittaessa keskityttiin keradmaan enemman aikuisille suunnattuja palveluita
ja jatettiin lapsien aktiviteetit vahemmalle. Tdma perustuu toimeksiantajalta tulleeseen
tietoon, ettd lapsiperheitd ei tdna paivana kay enada juuri lainkaan. Toimeksiantajalta tul-
leiden tietojen mukaan luotiin asiakasprofiilit, koskien asiakasryhmié (Kuvio 4). Néita
tietoja hyodynnettiin palveluita kartoittaessa ja analysoidessa. Asiakasprofiilien iat ovat
arvioituja. Asiakasprofiilien kuvaelmat perustuvat toimeksiantajalta saatuihin tietoihin ja
osittain oletukseen, mit4 tdman ikdryhman tai asiakasryhmén ihmiset mahdollisesti ha-
luavat matkaltaan. Oletukset myos tukeutuvat liikeidean madrittelyn ja elamyksen teori-
aan. Varsinkin elamyksen neljaa ulottuvuutta (Kuvio 1) on hyodynnetty palveluita analy-
soidessa. Naita tietoja hyodyntamaélla pyritddn vastaamaan asiakkaan tarpeisiin mahdol-
lisimman hyvin, jotta heille syntyisi kokonaisvaltainen eldmys ja jatkossa he suosittelisi-

vat Villa Finnlakkia muillekin.



}E\siakasprofiili 1) Elakeldispariskunnat
Ikd: 60v eteenpdin.
Ryhmankoko: 2-4 henkil5a. Joko yksi pariskunta tai kaksi tuttava pariskuntaa

Tamd asiakasryhmid on kuullut ja tutustunut jotain kautta Unkariin. Kevyt liikunta kuuluu tdman ryhman
harrastuksiin ja eivatka he vierasta liikkumista. Unkarissa viehattda erityisesti unkarilainen rucka ja
Balatonin-alueen viinit maistuvat myds. Edulliset hinnat miellyttas tata asiakasryhmaa ja he luultavasti ovat
valmiita kdyttdman rahaa lshialueiden palveluihin. Tman asiakasryhman ihmiset tulevat pitkalti Eteled-
Suomesta ja Imatran suunnilta. Tahan vaikuttaa Villa Finnlakin omistajien asuinpaikka. Markkinointi ja
puskaradio on keskittynyt siis talle alueelle.

Asiakasprofiili 2) Mies- tai naisporukat
1ka: ~30v eteenpdin.
Ryhmankoko: Noin 4-6 henkildd. Naisia ja/tai miehid. Ovat sopeutuvaisia majoitusjérjestelyiden suhteen.

Unkarilainen kulttuuri viehdttaa tata asiakasryhmaa. Myds unkarilainen ruoka ja Balatonin-alueen viinit
maistuvat. Leppoisa oleskelu kuuluu myds tdman asiakasryhman tyypillisiin aktiviteetteihin, mutta siind
ohessa haluavat he myds jotain aktiivista toimintaa. Esimerkiksi luonnossa kavelya tai ratsastusta.
Luultavasti tatakin asiakasryhmaa miellyttda Unkarin edulliset hinnat ja ovat valmiita kdyttdmaan rahaa
palveluihin. Asiakasryhman henkildt ovat taas Villa Finnlakin omistajien tuttavia tai tuttavien tuttavia.

Asiakasprofiili 3) Perheitd
Ika: Lapset ~5v eteenpain ja aikuiset ~30v eteenpdin
Ryhmankoko: 3-4 henkilsa

Tastd asiakasryhmastd on vahan tietoa. Taman asiakasryhman asiakkaita on nyky&an paljon vahemman
muutenkin. Asiakasryhma tarvitsee luultavasti paljon erilaisia aktiviteetteja perheen nuorimmille.
Balatonin alueella lapsille loytyy hyvat uimarannat mataline vesineen, sek3 erilaisia seikkailupuistoja.
Vanhemmat luultavasti haluavat taas maistella paikallisia viineja, sekd unkarilaista ruokaa. Ruokailupaikkaa
valittaessa vanhemmat luultavasti valitsevat paikan, mistd I6ytyy jotain helppoa perheen lapsille.
Luultavasti tdmankin asiakasryhman ihmiset ovat Villa Finnlakin omistajien tuttuvia tai tuttavien tuttavia.

KUVIO 4. Villa Finnlakin asiakasprofiilit

20
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5 OHJELMAVIHKO TUOTOS

Ohjelmavihkon tekeminen aloitettiin kertomalla yleisia asioita, mitd vihko tulee pitdmé&an
sisdlldén ja kuinka padsee Budapestistd Balatonille (Kuva 1). Tahan siséltyi tietoa ylei-
simmista bussi- ja junavuoroista, autovuokraamoista, sekéd niiden sijainnit ja hinnat.
Aluksi tdmé& osio meinattiin jattd4 pois kokonaan, mutta pienell& vaivalla saatiinkin tiivis

infopaketti asiakkaille, joka varmasti helpottaa matkaa Balatonille.

Saatesanat

Tama v 1hkonen on tarkoitettu helpottamaan Villa Finnlakin vierailijoita. Vihkosta 1oytyy valmiiksi iteltuja ohjelmakokonaisuuksia. Naille
ksille on iteltu reitit, mahdolliset \xeraﬂupmkat ja vierailujarjestys, mutta ne ovat kuitenkin ne(alln)an muokattavissa omien
mieltymyksien mukaan Vihkosta l6ytyy my®ds lista ravintoll viinitil ja aktivy Villa Finnlakin l3hialueelta. sekd kartta alueesta. Vihkosta

16ytyy yleisimmit bussi- ja junavuorot Budap Bal lle. seka Budapestissi sijaitsen autovuokraamon yhteystiedot.

Bussi- ja junavuorot Budapestistid Balatonille

Budapestista kulkee paivittain noin tunnin vilein junia Bal lle, Bad: rtomaj-alueelle. Suurin osa junista lihtee Déli palyaudvar rautatieasemalta ja
juna Kelenfoldista. Mol asemat sijaitsevat Budan puolella. Délin osoite on Budapest 1012 ja Budapest, Kelenfoldin Etele tér
1115. Junalippujen hinnat ovat 2700-3500 forintin vilill3, joka vastaa 9— 11 euroa. Matka kestd3 noin 3-4 tuntia rijppuen junavuorosta.

Budapestisti kulkee myos nelja kertaa paivissa busseja Badacsonytomaj-alueelle. Bussit lahtevit Deak Ferenc tér metroaseman ulkopuolelta olevalta
pysakiltd. Pysikin osoite on Budapest, 1051. Bussilippujen hinnat ovat 2700-3500 forintin valilla, joka vastaa 9-11 euroa. Matka kestid noin 3
tuntia.

Budapestissa on todella paljon autovuokraamoja, mutta tahin on listattu kolme parhaiten arvosteltua.
United - Budapest, Konyves Kalman krt. 12-14., 1097 — puh. +361 283-8683
Auvis - Budapest, Arany Janos u. 26-28, 1051 — puh. +361 318-4240

Hertz - Budapest, Apaczai Csere Janos u. 4, 1052 — puh. +361 296-0997

Nama vuok 1j; vat aivan Budap kesk Budan puolella. Vuokra-autojen hinnat alkavat noin 13 euron vuorokaust hinnoista. Tzhin toki
v :ukuttaa auton valmistusvuosi, omavastuu mairat ja niin edelleen. Polttoaineen hinta vathtelee 340 ja 380 forintin valilla eli noin 1,10 — 1.30
euroa litraa kohden.

KUVA 1. Villa Finnlak ohjelmavihko saatesanat.

Yleisten asioiden jélkeen esitell&dn ensimméinen ohjelmakokonaisuus, joka on suunni-
teltu puolen paivan mittaiseksi (Kuva 2). Ohjelmakokonaisuudet on suunniteltu alusta
loppuun, mutta palvelun kéayttdaja voi halutessaan muokata ohjelmaa mieleisensa mu-
kaiseksi. Ohjelmakokonaisuudessa on viisi kohtaa ja jokaisessa on kerrottu mité tehdaan,
kohteen yhteystiedot, aukioloajat ja matkan pituus kilometreind. Ohjelmaa laatiessa tar-
Kistettiin, ettd kohteet ovat vield olemassa tanékin paivand. Ohjelman loppuun on lisatty
erityiset huomiot koskien reittid. Ohjelmakokonaisuuden jalkeen seuraavalla sivulla on
kartta reitista, johon on numeroitu kohteet jarjestyksesséd. Karttaa tehdessd on hyodyn-
netty Google Maps -palvelua. Jos palvelun kayttdja haluaa kayttéda valmista ohjelmako-

konaisuutta, niin kartta kertoo paikkojen sijainnit ja ohjelmakokonaisuus kaiken muun
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oleellisen. Puolen péivan ohjelmakokonaisuuden jalkeen tulee koko péivén mittainen oh-
jelma. Se on toteutettu taysin samalla tavalla, kuin puolen paivén ohjelma, mutta sen kesto
on suunniteltu koko paivaksi. Tamékin ohjelmakokonaisuus on asiakkaan muokattavissa

omien mieltymyksien mukaan.

Puolipiivi ohjelma
1. Villa Finnlakista 16ytyy nelja polkupydraa. Jos on tarve lisapyorille tai maastopydrille niin polkypydrien vuokraaminen tapahtun MidiTOURIST
Travel Agencysta. Osoite on 53 Park Street Badacsony H-8261, puh. +3687 431028 ja on auki joka paivi 08.00-20.00. Syjaitsee Villa Finnlakista 8
minuutin kvelymatkan passa.

P

2. Polkypyoriily Laposa Borbirtok viinitilalle, missa on mahdolli 1ini le ja ruokailulle. Osoite on 1 Bogyai Lajos Street, puh. +3620 928-

888. Auki joka paiva 11.00-19.00 ja poytavaraus on tehtava. \Iaksammen katexsella tai debit-kortilla. Polkupydravuokraamolta on 2.4 kilometrin
matka viinitilalle ja maisemat ovat hyvit.

kR

3. Laposa Borbirtokilta jatketaan polkypyorilli matkaa Malik vimitilalle, missd on mahdolli tinitastingille. Osoite on Tatay Sandor 1t 6 ja puh. +3630
530-0136. Auki joka paivd 11.00 —20.00 ja poytavaraus kannattaa tehdi. Kannattaa varata kiteistd matkaan Laposa Borbirtokilta on 1.6 kilometria Malikin
vinitilalle ja maisemat ovat hienot.

A

4. Malik viinitilaan jatketaan polkypyorilld Rose stone nahtavyydelle. Osoite on Badacsony, 8261 ja puh. +3687 431-046. Auki joka paiva. Malikin viinitilalta
on 1.5 kilometrin mittainen maisemareitti Rose Stone nahtavyydelle.

ok

5. Rose Stone nahtivyyden jilkeen pydriillasn takaisin MidiTOURIST Travel Agencyyn(1.) palauttamaan polkupy®ri tai suoraan Villa Finnlakkiin, jos
pyorat on vuokrattu pidemmaksi atkaa. Matkan varrella on mahdollisuus ruokailla esimerkiksi Szeremley Borhaz ravintolassa(5.). Se on auki
joka paivi 12.00-22.00.

HUOM!

Reitilld on korkeuseroja paljon ja reitti voi olla raskas, vaikka siirtymiset on Iyhyita. Koko kierroksen pituus on noin 10 kilometria.

KUVA 2. Villa Finnlak ohjelmavihko puolipdivé ohjelma.

Jos vierailijat eivat halua kayttad valmiiksi suunniteltuja ohjelmakokonaisuuksia, 16ytyy
ohjelmavihkon lopusta kartoitus keratyista Villa Finnlakin I&hialueiden palveluista joita
asiakkaat voivat kdyttaa. Kartoituksesta I0ytyy paikan nimi, tyyppi, yhteystiedot, auki-
oloajat ja mahdolliset lisatiedot. Kartoitukseen siséltyy erilaiset ravintolat, viinitilat, mu-
seot, nahtavyydet ja aktiviteetit. Aivan lopussa on tekijan tiedot, seka mahdolliset kéaytetyt
ldhteet. Tuotetta on helppo jatkojalostaa toimeksiantajan toiveiden mukaan, seka valittu

tiedostotyyppi on helppo lisata esimerkiksi séhkdisend internettiin tai avata puhelimella.
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6 POHDINTA

Liikeidean madrittely ja elamys valikoitu opinndytetyon teoriapohjaksi heti alkutaipa-
leilla. Teoria osoittautui tydn edetessa hyddylliseksi. Liikeidean maarittely ja tyypillisim-
mat Villa Finnlakin asiakasryhmat auttoivat palveluiden kartoituksessa ja analyyseissa.
Naihin tietoihin pohjautuen luotiin valmiiksi suunniteltuja ohjelmakokonaisuuksia. Akti-
viteetit jotka valikoituvat ohjelmakokonaisuuksiin perustuvat toimeksiantajalta saamiin
tietoihin ja kokemuksiin. Suunniteltujen kohteiden asiakaspalvelu on todella suuressa
roolissa, ettd kokevatko asiakkaat elamyksen. Ohjelmia suunnitellessa paikoksi valikoitu
kohteita, jotka olivat saaneet paljon hyvi& arvosteluja muilta ihmisiltd. Minulta ei 16ydy
aikaisempaa kokemusta Balatonin alueesta, eik& tammaisten listojen luomisesta. Kun en-

simmaiset asiakkaat kayttavét ohjelmakokonaisuuksia, selviaa toimivatko ne.

Opinnaytetyon tutkimuskysymykset yritettiin pitdd mielessé tyota tehdessa ja mielestéani
niihin on saatu vastauksia, seka tyo kulkee linjassa niiden kanssa. Villa Finnlakin lahialu-
een palveluista analysoitiin, seka kartoitettiin ja luotiin ohjelmakokonaisuuksia niiden
pohjalta tyypilliset asiakasryhmét ja heidan kiinnostuksenkohteet mielessé pitéen. Ohjel-
mavihko kokonaisuudessaan varmasti auttaa asiakkaita ja helpottaa heidan aikaansa Ba-
latonilla. Valmiiksi suunnitellut ohjelmakokonaisuudet sdéstavat aikaa ja vaivaa asiak-
kailta ja edesauttaa luomaan heille positiivista elamysta. Loppujen lopuksi kumminkin

elamys on aina henkilokohtainen kokemus, eika sitd pystytd takaamaan millaéan asialla.

Tatd opinnaytetyo tehdessa olen oppinut todella paljon. Olen saanut uutta oppia liikeidean
madrittelysta ja elamyksen tuottamisesta. Teoriaa tehdessd tormasin moneen ennestaan
tietdmaani asiaan, mutta tyotd tehdessé jouduin paneutumaan syvéllisemmin naihin asi-
oihin ja tata kautta koin ahaa-elamyksia. Ty6 on laajentanut osaamistani kieliopillisesti ja
asiatekstin tuottamisessa. Ohjelmakokonaisuuksia tehdessd ongelmana oli se, ettd en ole
koskaan kaynyt Balatonilla, joten jouduin kdyttdmaan jonkun verran mielikuvitusta oh-
jelmia suunnitellessa. Aion tulevaisuudessa kehittdd ohjelmavihkoa ja sen sisélt6d, kun-

han se on testattu kaytanngssa.
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Villa Finnlak ohjelmavihko

Saatesanat
Tama vihkonen on tarkoitettu helpottamaan Villa Finnlakin vierailijoita. Vihkosta 16ytyy valmiiksi suunniteltuja ohjelmakok Niille
ohjelmakokonaisuuksille on suunniteltu reitit, mahdolliset vierailupaikat ja vierailujirjestys, mutta ne ovat kuitenkin vierailijan muokattavissa omien
mieltymyksien mukaan. Vihkosta l6ytyy myos lista ravintoloista, viinitiloista ja aktiviteeteista Villa Finnlakin lahialueelta, seka kartta al Vihkosta
loytyy yleisimmit bussi- ja junavuorot Budapestisti Bal ille, seki Budapestissi sijai autovuol yhteystiedot.

Bussi- ja junavuorot Budapestista Balatonille

Budapestisti kulkee piivittain noin tunnin vilein junia Balatonille, Badacsonytomaj-alueelle. Suurin osa junista lihtee Déli palyaudvar rautatieasemalta ja

muutama juna Kelenfoldistd. Molemmat asemat sijaitsevat Budan puolella. Délin osoite on Budapest 1012 ja Budapest, Kelenfoldin Etele tér
1115. Junalippujen hinnat ovat 2700-3500 forintin valilla, joka vastaa 9— 11 euroa. Matka kestii noin 3-4 tuntia riippuen junavuorosta.

Budapestisti kulkee my®ds nelja kertaa paivissa busseja Badacsonytomaj-alueelle. Bussit lahtevit Deak Ferenc tér metroaseman ulkopuolelta olevalta
pysakilta. Pysikin osoite on Budapest, 1051. Bussilippujen hinnat ovat 2700-3500 forintin valills, joka vastaa 9-11 euroa. Matka kestas noin 3
tuntia.

Budapestissi on todella paljon autovuokraamoja, mutta tahin on listattu kolme parhaiten arvosteltua.

United - Budapest, Konyves Kalman krt. 12-14., 1097 — puh. +361 283-8683
Avis - Budapest, Arany Janos u. 26-28, 1051 — puh. +361 318-4240

Hertz - Budapest, Apaczai Csere Janos u. 4, 1052 — puh. +361 296-0997

Nima vuokraamot sfjaitsevat aivan Budapestin kesk

Budan puolella. Vuokra-autojen hinnat alkavat noin 13 euron vuorokausi hinnoista. Tahiin toki
vatkuttaa auton valmistusvuosi, omavastuu maarit ja niin edell Polttoat hinta vathtel
euroa litraa kohden.

340 ja 380 forintin vililld eli noin 1,10 — 1,30




“’buoﬁpﬁvi ohjelma ‘

1. Villa Finnlakista 16ytyy nelja polkupy®ras. Jos on tarve lisapyorille tai niin polkypyari
Travel Agencysta. Osoite on 53 Park Street Badacsony H-8261, puh. +3687 431028 ja on auki joka paivi

' ‘matka viinitilalle ja maisemat ovat hyvat.
dlta jatketaan polkypybrilla matkaa Malik viinitilalle, missa on mahdollisuus viinitastingille. Osoite on Tata

oka paiva 11.00 — 20.00 ja poytavaraus kannattaa tehdi. Kannattaa varata kiteista matkaan. Laposa Borbirtokiltz
viinitilalle ja maisemat ovat hienot.




Villa Finnlakista 8 minuutin kavelymatkan paassa.

AR

Auki joka paiva 12.00 - 22.00. Matka on noin 1,6 kilometria.

Skizoborin viinitilan jilkeen suunnataan kohti Szigligetin linnoitusta. Osoite on Szigliget, Magyarorszag, 71123, 82
18.00. Matka on noin 3,9 kilometria.
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Tekijd: Atte Eronen
Lahteet: Google Maps & Villa Finnlak
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